
















 Fisher, Ury & Patton’s Getting To Yes has established the Seven Elements of Negotiation and shows what 
a “theory for practitioners” should be. However, the following three points, among others, should be given 
reconsideration.
 First, though various authors support the framework of the seven elements, the interrelationship of the 
elements has not been clarified by those authors.
 Second, the meaning of five core concerns and its relationship with the element of interests are not so 
clear. Rethinking non-economic damages and remedies such as an apology or an acknowledgement of 
facts may be a good start.
 Third, writings derived from Getting To Yes use commitment in two different meanings: in the sense used 
in game theories and in the sense of a legally binding promise.
キーワード：原則立脚型交渉、利害立脚型交渉、ハーバード型交渉法、交渉の要素
Keywords : Principled Negotiation, Interest-based Negotiation, Getting to Yes, Elements of Negotiation












　このような原則立脚型交渉法の構造は、1981年の第 1 版、第 2 版（Fisher,	Ury	&	Patton	1991）お
よび第 3 版（Fisher,	Ury	&	Patton	2011）まで一貫して維持されている。そして、Fisher	&	Ertel	1995
では、4 つの基本要素にコミュニケーション、BATNA（交渉による合意がない場合の最善の代替案、































































































































　Fisher	&	Ury	1981および Fisher,	Ury	&	Patton	1991では、交渉の基本要素を 4 つとして説明してい
たが、前述のように、Fisher	&	Ertel	1995	および Fisher	&	Shapiro	2005は、コミュニケーション、最






















 7）	交渉の 7 要素については、次の書物の18章に Fisher,	Ury	&	Patton	2011の Patton による解説がある。Michael	L.	Moffitt	&	Robert	C.	
Bordone,	eds.,	The Handbook of Dispute Resolution （Jossey-Bass	Publishers,	2005）．






























































Fisher,	Ury	&	Patton Fisher	&	Ertel Fisher	&	Shapiro Patton
①人（people） 利害 関係性（人） 利害
②利害（interests） オプション communication 正統性（基準）
③オプション（option） BATNA 利害 関係性（人）
④基準（criteria） 正統性（基準） オプション 選択肢
⑤ BATNA communication 正統性（基準） オプション
⑥ commitment 関係性（人） BATNA commitment
⑦ communication commitment commitment communication
10）	 Patton,	supra	note	7.
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B　 5つの核心的な（対人的）欲求の意味
　Fisher,	Ury	&	Patton	（2011：32）は、人の問題への対策として、 5 つの核心的な（対人的）欲求


































　第 1 に、 7 要素間の相互関係が論者によって様々に理解されていると思われるのに、それについ
て明確な説明がされていない。各要素の理論的（あるいは教育上の）裏付けをし、ケースや実例に
よって説明することで、要素間の相互関係を明らかにすべきであろう。
　第 2 に、 5 つの核心的な（対人的）欲求の意味および核心的欲求と当事者の利害との関係がはっ
きりしない。精神的損害や慰謝料が発生すべき場合など、実例に基づいた分析が必要だと思われる。
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